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“i-Cireng Topping” adalah usaha cireng yang bertempat di Alun-alun 
Karanganyar, tepatnya sebelah selatan Masjid Agung Karanganyar. Usaha ini 
didirikan menurut fenomena inovasi-inovasi yang terjadi pada makanan 
tradisional. Analisis konjoin adalah suatu metode yang digunakan untuk 
menganalisis preferensi konsumen mengenai suatu produk atau jasa yang tersusun 
atas kombinasi atribut-atribut yang ada. Guna mengetahui cireng yang disukai 
masyarakat dilakukan uji analisis konjoin pada i-Cireng Topping dengan 
menggunakan 75  pembeli sebagai responden, yang kemudian didapatkan 81 
rangkaian atribut dengan menggunakan software SPSS 17. Hasil penelitian 
dengan menggunakan uji Konjoin menunjukkan bahwa konsumen menginginkan 
cireng dengan beberapa faktor atribut, meliputi atribut produk bumbu, model 
topping, packing, dan model topping. Kemudian berdasarkan atribut harga adalah 
porsi, harga, jumlah, dan kombinasi topping. Sedangkan atribut promosi adalah 
potongan harga, gratis, kupon, porsi ekstra, dan giveaway, sedangkan atribut 
tempat berdasarkan konsep dan waktu penjualan. 




"I-Cireng Topping" is a cireng business located in Karanganyar Square, precisely 
south of the Great Karanganyar Mosque. This business was founded according to 
the phenomenon of innovations that occur in traditional food. Conjoining analysis 
is a method used to analyze consumer preferences regarding a product or service 
that is composed of a combination of existing attributes. In order to find out what 
cireng that the public likes, a conjoint analysis test was conducted on i-Cireng 
Topping by using 75 buyers as respondents, which then obtained 81 sets of 
attributes using SPSS 17 software. The results of the study using the Conjoin test 
showed that consumers wanted cireng with several attribute factors, including the 
attributes of seasoning products, topping models, packing, and topping models. 
Then based on price attributes are portions, prices, quantities, and topping 
combinations. While the promotional attributes are price discounts, freebies, 
coupons, extra portions, and giveaway, while the place attributes are based on 
concept and time of sale. 







Pengembangan makanan daerah kini semakin pesat dan semakin banyak 
ragam makanan yang muncul dan bahkan menjadi ciri khas dari daerah 
tersebut. Bandung memiliki makanan khas yang di tawarkan seperti 
peyeum, oncom raos, cilok, combro, wajit, dan khususnya makanan 
tradisional cireng Bandung. Cireng (singkatan dari aci goreng, bahasa Sunda 
untuk tepung kanji goreng) adalah makanan ringan yang berasal dari daerah 
Sunda yang dibuat dengan cara menggoreng campuran adonan yang 
berbahan utama tepung kanji atau tapioka. Makanan ringan ini sangat 
populer di daerah Priangan, dan dijual dalam berbagai bentuk dan variasi 
rasa. Makanan ini cukup terkenal pada era 80-an. Bahan makanan ini antara 
lain terdiri dari tepung kanji, tepung terigu, air, merica bubuk, garam, 
bawang putih, kedelai, daun bawang dan minyak goreng. Cara pengolahan 
cireng adalah digoreng, dan biasa disajikan bersama sambal gula jawa. 
Berbagai cireng yang bermunculan di kota Bandung dan berlomba 
menjaring konsumen dengan menawarkan menu cireng yang memiliki ciri 
khas masing-masing. Hal ini menjadi salah satu nilai lebih bagi para 
pedagang atau penjual, supaya setiap konsumen yang datang tidak bosan 
dengan rasa yang biasa-biasa saja. Agar konsumen selalu mengingat 
keunikan rasa, para pedagang atau penjual memiliki strategi yaitu 
membedakan rasa yang memiliki ciri khas yang di jadikan untuk daya tarik 
tersendiri untuk para kosumen. Citarasa yang berbeda membuat orang 
mencari sesuatu yang khas untuk di sajikan. Maka dari itu bisnis kuliner saat 
ini sangat menggiurkan. 
Berawal dari kesukaan penulis akan cita rasa makanan tradisional sunda 
yang kini sulit ditemui karena tergusur oleh makanan cepat saji dan juga 
sulit ditemukan di daerah lain. Berdasarkan hal tersebut maka penulis 
menemukan ide untuk mengangkat cita rasa makanan tradisional tersebut 
dengan melakukan inovasi-inovasi rasa. Alasan mengapa cireng dipilih 





mudah, kemudian cara penyajian cireng sendiri tidak memakan banyak 
waktu sehingga cireng dapat dinikmati kapan saja dan mudah disajikan.  
“i-Cireng Topping” adalah usaha cireng yang bertempat di Alun-alun 
Karanganyar, tepatnya sebelah selatan Masjid Agung Karanganyar. Usaha 
ini didirikan menurut fenomena inovasi-inovasi yang terjadi pada makanan 
tradisional. “i-Cireng Topping” menginovasi cireng yang tadinya hanya 
disajikan dengan sambal rujak kini diubah menjadi cireng dengan 
penambahan topping flavor yang bertujuan menambah varian rasa cireng 
menjadi kekinian misalnya topping pedas, gurih, BBQ, balado, pedas manis, 
keju, dan sebagainya.  
Seperti halnya usaha makanan, tidak setiap hari penjualan mencapai target 
yang ditentukan. Faktor penyebabnya beragam mulai dari konsumen sendiri, 
cuaca, tempat, dan waktu. Untuk mencapai target, penulis memerlukan 
suatu strategi agar usaha dapat bertahan dan berkembang. Strategi 
pemasaran adalah suatu poin penting dalam sebuah usaha makanan. Suatu 
usaha dikatakan berhasil bila dapat memenuhi target yang ditentukan, serta 
memenuhi keinginan konsumen. Berdasarkan peluang yang ada, maka 
penulis membuat penelitian dengan judul Strategi Pengembangan Usaha 
Cireng Topping Berorientasi Pasar yang bertujuan untuk mengangkat cireng 
makanan tradisional khas sunda ini dan sesuai dengan kebutuhan pasar. 
Pemilihan strategi yang tepat dapat mengembangkan usaha “i-Cireng 
Topping” menjadi usaha yang menjanjikan omset penjualannya. 
 
2. METODE 
Kerangka penelitian dirancang dengan tujuan sebagai pedoman peneliti 
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Gambar 1 Kerangka Pemecahan Masalah 
 
3. HASIL DAN PEMBAHASAN 
3.1 Objek Penelitian 
Penelitian di lakukan di usaha i-Cireng Topping, Karanganyar dengan 
menggunakan metode analisis Bauran Pemasaran (Marketing Mix) dan 
analisis Konjoin guna menemukan strategi untuk mengembangkan usaha i-





3.2 Pengumpulan Data 
3.2.1 Berdasarkan hasil wawancara yang dilakukan secara langsung 
terhadap penjual cireng yang ada di area Karanganyar dan 
sekitarnya, maka didapatkan beberapa informasi yang berguna 
untuk memperbaiki strategi usaha i-Cireng Topping. Narasumber 
adalah penjual cireng keliling, penjual cireng isi, dan produsen 
frozen food cireng. 
3.2.2 Norman K. Denkin  mendefinisikan triangulasi sebagai gabungan 
atau kombinasi berbagai metode yang dipakai untuk mengkaji 
fenomena yang saling terkait dari sudut pandang dan perspektif 
yang berbeda. Berikut adalah Tabel 1 yang berisi triangulasi yang 
dilakukan peneliti terhadap narasumber yaitu penjual cireng 
keliling, penjual cireng isi, dan produsen frozen food cireng. 
Tabel 1 Hasil Triangulasi dari Ketiga Narasumber 
No Atribut/ 
Faktor 
Cireng Isi Frozen Keliling 
1 Produk Bentuk dibuat 
tipis, mudah 









Bentuk adonan pipih, 
dibuat kecil dan 
sedang, porsi sekali 
makan 
2 Harga 1.500/ pcs 12.000/ pack isi 
20 pcs 
500/ pcs 





4 Promosi - Diskon harga, isi 
extra banyak 
- 





- Interaksi antara 
penjual dan pembeli, 
keramahan pelayanan 








Make to order, hanya 















Packing kertas, tanpa 
label produk 
 
Berikut adalah Tabel 2 yang berisi perbedaan i-Cireng Topping 
sebelum triangulasi dan sesudah triangulasi. 
Tabel 2 Perbedaan i-Cireng Topping Setelah Triangulasi 
No Faktor/ Atribut Sebelum Sesudah 
1 Produk Bentuk tipis, ukuran 
cireng kecil 
Bentuk pipih, lebih 
renyah, ukuran lebih 
besar 
2 Harga   




4 Promosi Tanpa ada promo Promo dengan sosial 
media dan partner 
Go-Food 








3S (Senyum, Salam, 
Sapa) 
6 Proses Proses penyajian 
dengan make to 
stock, cireng dalam 
keadaan hangat 
Proses penyajian 
dengan make to 
order, agar dapat 
dinikmati selagi 
panas dan cireng 
terjaga teksturnya 
7 Bukti Fisik Kemasan plastik, 
tanpa ada label i-
Cireng Topping 
Kemasan sterofoam, 
ada label i-Cireng 
Topping 
 
Setelah penerapan ide berdasarkan hasil analisis proses triangulasi, 
hasil penjualan i-Cireng Topping meningkat drastis dari rata-rata 
terjual 42 porsi/ minggu di bulan Maret 2019, menjadi rata rata 88 
porsi/ minggu di bulan April 2019. Berikut adalah keterangan hasil 






Gambar 1 Hasil Penjualan i-Cireng Topping 
3.3 Metode Pengolahan Data 
Karakteristik Responden 
Responden dalam penelitian ini berjumlah 70 orang dengan kriteria yang 
pernah mengkonsumsi i-Cireng Topping sebelumnya. Terdapat empat 
karakteristik responden yang dikaji dalam penelitian ini, yaitu berdasarkan 
jenis kelamin, usia, dan pendapatan/bulan. 
a. Jenis Kelamin 
Berikut merupakan karakteristik responden berdasarkan jenis kelamin 
yang dapat dilihat pada Gambar 2. 
 
Gambar 2 Diagram Jenis Kelamin Responden 
Gambar diatas menunjukkan bahwa jumlah responden perempuan 
lebih banyak dibandingkan dengan jumlah responden laki-laki, yaitu 





adalah responden laki-laki sebanyak 28 orang dengan persentase 
sebesar 40%. 
b. Usia  
Berikut merupakan karakteristik responden berdasarkan usia yang 
dapat dilihat pada Gambar 3. 
 
Gambar 3 Diagram Usia Responden 
Berdasarkan gambar diatas, dapat dilihat bahwa pada jumlah 
responden yang berusia 16-20 tahun adalah sebanyak 20 orang dengan 
persentase sebesar 29%, sedangkan jumlah responden yang berusia 21-
25 tahun memiliki jumlah responden lebih banyak dari usia lainnya, 
yaitu sebanyak 28 orang dengan persentase sebesar 40%, pada 
responden yang berusia 26-30 tahun adalah sebanyak 20 orang dengan 
persentase sebesar 20%, pada responden yang berusia 31-35 tahun dan 
>35 tahun masing-masing memiliki jumlah responden yang sama, 




c. Pendapatan bulanan 
Berikut merupakan karakteristik responden berdasarkan 






Gambar 4 Diagram Pendapatan/bulan Responden 
Berdasarkan gambar diatas menunjukkan bahwa pada kategori 
pendapatan/bulan < Rp 1.000.000 jumlah respondennya sebanyak 33 
orang dengan persentase sebesar 47%, pada kategori pendapatan/bulan 
Rp 1.000.000 – Rp 2.500.000 jumlah respondennya sebanyak 26 orang 
dengan persentase sebesar 37%, pada kategori pendapatan/bulan Rp 
2.600.000 – Rp 5.000.000 jumlah respondennya sebanyak 6 orang 
dengan persentase sebesar 9%, dan pada kategori pendapatan/bulan > 
Rp 5.000.000 jumlah respondennya sebanyak 5 orang dengan 
persentase sebesar 7%. Dari hasil tersebut dapat disimpulkan bahwa 
jumlah responden terbanyak adalah pada kategori pendapatan/bulan < 
Rp 1.000.000, sedangkan jumlah responden paling sedikit adalah pada 
kategori pendapatan/bulan > Rp 5.000.000. 
 
3.4 Metode Analisa Data 
3.4.1 Merumuskan Masalah 
Merumuskan masalah dalam analisis conjoin berarti menentukan atribut 
dan tarafnya. Perumusan masalah mencakup kegiatan mengenali atribut-
atribut yang penting dalam suatu produk tertentu. Atribut dan level atribut 
digunakan dalam membentuk kombinasi atribut atau stimuli. Berikut 












Warna Putih, kuning, coklat 
2. Rasa Pedas, manis, asin 
3. Ukuran Kecil, sedang, besar 
4. Bentuk Pipih, tipis, tebal 
5. 
Bumbu Balado, BBQ, xtra pedas, 
keju, asin, rujak 
6. Tekstur Renyah, empuk, padat 
7. Jenis Cireng Cireng topping, cireng isi 
8. Packing Sterofoam, plastik, mika 
9. Model Topping Bubuk tabur, cair siram 
10. 




Porsi Kecil, sedang, besar 
12. Harga 5000, 7000, 10000 




1 rasa, campur 2, campur 3 
15. 
Promotion 
Potongan harga 10%, 25%, 50% 
16. 
Gratis  Beli 3 dapat xtra cireng, beli 
5 dapat 1 porsi 
17. 
Kupon Stempel kartu, kupon 
pembelian 
18. 
Porsi Extra Tambahan xtra topping, 
tambahan porsi 
19. 
Giveaway Pembelian langsung, 




Tetap Area sekolah, area wisata, 
area event 
21. 
Event Event kuliner, event musik, 
CFD, event komunitas 
22. Konsep  Kedai, street food 






3.4.2 Uji Validitas 






1. Warna 0,393 0,2352 Valid 
2. Rasa 0,389 0,2352 Valid 
3. Ukuran 0,505 0,2352 Valid 
4. Bentuk 0,319 0,2352 Valid 
5. Bumbu 0,409 0,2352 Valid 
6. Tekstur 0,366 0,2352 Valid 
7. Jenis Cireng 0,497 0,2352 Valid 
8. Packing 0,367 0,2352 Valid 
9. Model Topping 0,371 0,2352 Valid 
10. penyajian 0,240 0,2352 Valid 
11. Porsi 0,438 0,2352 Valid 
12. Harga 0,393 0,2352 Valid 
13. Jumlah 0,389 0,2352 Valid 
14. Kombinasi topping 0,505 0,2352 Valid 
15. Potongan harga 0,319 0,2352 Valid 
16. Gratis  0,409 0,2352 Valid 
17. Kupon 0,366 0,2352 Valid 
18. Porsi Extra 0,497 0,2352 Valid 
19. Giveaway 0,367 0,2352 Valid 
20. Tetap 0,371 0,2352 Valid 
21. Event 0,240 0,2352 Valid 
22. Konsep  0,438 0,2352 Valid 
23. Waktu 0,339 0,2352 Valid 
 
3.4.3 Uji Reliabilitas 
Tabel 5 Hasil Uji Reliabilitas Atribut Kebutuhan Konsumen 
Reliability Statistics 
Cronbach's 








3.4.4 Desain Orthogonal i-Cireng Topping 
Berdasarkan pengolahan menggunakan syntax editor pada program 
SPSS,  maka dihasilkan kombinasi kartu profilnya berjumlah 131 
profil yang membentuk orthogonal array dan hanya 81 profil yang 
valid sisanya tidak dipakai sebagai acuan penelitian. 
 
3.4.5 Interpretasi Hasil 
a. Nilai Kegunaan (Utilitas) 
Level Atribut Nilai kegunaan (utilitas) dalam setiap atribut berfungsi 
untuk mengetahui seberapa penting level-level atribut dalam suatu 
produk yang diteliti. Berdasarkan keterangan tersebut maka untuk 
mengetahui nilai kegunaan pada setiap level atribut dilakukan 
menggunakan SPSS versi 17 dengan menjalankan program syntax 
editor seperti pada Gambar 4.5. Syntax tersebut bukan hanya 
digunakan untuk mendapatkan nilai kegunaan, namun juga untuk 
mendapatkan nilai kepentingan dari tiap level atribut.  
 
Gambar 5 Syntax Nilai Kegunaan dan Kepentingan pada SPSS 
 
Setelah menjalankan program syntax, maka akan didapatkan output 





kepentingan dari masing-masing atribut dan level atribut. Output nilai 
kegunaan pada tiap level atribut dapat dilihat pada Tabel 6. 
Tabel 6 Tabel Utilities Hasil Pengolahan SPSS 17 
No Atribut Utility Estimate Std. Error 
1. 
Product 
Warna -.114 .247 
2. Rasa .221 .247 
3. Ukuran .102 .247 
4. Bentuk -.111 .247 
5. Bumbu .446 .329 
6. Tekstur -.127 .385 
7. Jenis Cireng .282 .385 
8. Packing .292 .594 
9. Model Topping .382 .831 
10. penyajian .228 1.188 
11. 
Price 
Porsi .229 .986 
12. Harga -.192 .493 
13. Jumlah -.182 .247 
14. Kombinasi topping .219 .247 
15. 
Promotion 
Potongan harga .136 .247 
16. Gratis  .175 .247 
17. Kupon .201 .329 
18. Porsi Extra .110 .385 
19. Giveaway .193 .385 
20. 
Place 
Tetap .146 .594 
21. Event .145 .831 
22. Konsep  .295 1.188 
23. Waktu .339 .986 
 
Berdasarkan tabel utilitas, didapatkan pilihan cireng berdasarkan 
keinginan konsumen yaitu:  
1) Nilai Kegunaan Atribut Product 
Berdasarkan Tabel 4.8 diatas, dapat diketahui bahwa atribut produk 
memilih level atribut warna, rasa ukuran, bentuk, bumbu, tekstur, jenis 
cireng, packing, model topping, penyajian. Berdasarkan hasil uji 
konjoinn dapat diketahui bahwa pada level atribut bumbu, model 
topping, packing, dan model topping menjadi faktor menarik minat 





positif. Sedangkan pada level atribut lainnya kurang diminati oleh 
responden, karena bernilai negatif. Berdasarkan data tersebut dapat 
disimpulkan bahwa responden menginginkan produk i-Cireng 
Topping sebagai pilihan. 
2) Nilai Kegunaan Atribut Price 
Berdasarkan Tabel 4.8 diatas, dapat diketahui bahwa atribut harga 
memilih level atribut porsi, harga, jumlah, dan kombinasi topping. 
Berdasarkan hasil uji konjoin dapat diketahui bahwa pada level atribut 
porsi dan kombinasi topping menjadi faktor menarik minat konsumen 
atau lebih dipertimbangkan oleh responden, karena bernilai positif. 
Sedangkan pada level atribut lainnya kurang diminati oleh responden, 
karena bernilai negatif. Berdasarkan data tersebut dapat disimpulkan 
bahwa responden menginginkan produk i-Cireng Topping sebagai 
pilihan yang pas di kantong. 
3) Nilai Kegunaan Atribut Promotion 
Berdasarkan Tabel 4.8 diatas, dapat diketahui bahwa atribut promosi 
memilih level atribut potongan harga, gratis, kupon, porsi ekstra, dan 
giveaway. Berdasarkan hasil uji konjoinn dapat diketahui bahwa pada 
level atribut kupon dan giveaway menjadi faktor menarik minat 
konsumen atau lebih dipertimbangkan oleh responden, karena bernilai 
positif. Sedangkan pada level atribut lainnya kurang diminati oleh 
responden, karena bernilai negatif.  
4) Nilai Kegunaan Atribut Place 
Berdasarkan Tabel 4.8 diatas, dapat diketahui bahwa atribut tempat 
memilih level atribut konsep dan waktu penjualan. Berdasarkan hasil 
uji konjoin dapat diketahui bahwa pada level atribut konsep dan waktu 
penjualan menjadi faktor menarik minat konsumen atau lebih 
dipertimbangkan oleh responden, karena bernilai positif. Sedangkan 
pada level atribut lainnya kurang diminati oleh responden, karena 
bernilai negatif. Berdasarkan data tersebut dapat disimpulkan bahwa 





tempat yang cocok untuk nongkrong dan waktu penjualan di malam 
hari sangat cocok untuk menikmati cireng topping dan menikmati 
suasana malam hari. 
 
b. Nilai Kepentingan Atribut 
Tingkat kepentingan pada setiap atribut produk menunjukkan tingkat 
preferensi responden terhadap produk tersebut. Nilai tertinggi pada suatu 
atribut menunjukkan bahwa tingkat preferensi responden terhadap atribut 
produk tersebut juga tinggi. Output nilai kepentingan masing-masing 
atribut dapat dilihat pada Tabel 8. 






Averaged Importance Score 
1) Nilai Kepentingan Atribut Product 
Berdasarkan Tabel 4.9 menunjukkan bahwa atribut produk menjadi 
tingkat kepentingan kedua setelah atribut promo, yaitu memiliki 
nilai kepentingan sebesar 28,494%. Hal tersebut menunjukkan 
bahwa pelanggan memperhatikan tentang jenis cireng yang 
ditawarkan. Selain itu, bentuk dan tampilan menjadi tolak ukur 
seseorang dalam membeli suatu produk, karena berpengaruh 
terhadap selera dan keinginan untuk membeli lagi. 
2) Nilai Kepentingan Atribut Price 
Tingkat kepentingan ketiga yaitu pada atribut harga yang memiliki 
nilai kepentingan sebesar 16,739%. Harga cireng berpengaruh pada 
tingkat minat konsumen untuk membeli  cireng. Hal tersebut dapat 
digunakan sebagai acuan untuk menentukan porsi dan jenis ukuran 





menjadi faktor yang cukup penting dan diperhatikan oleh 
responden. 
3) Nilai Kepentingan Atribut Promotion 
Berdasarkan tabel 4.9, dapat diketahui bahwa pada atribut promo 
memiliki tingkat kepentingan paling tinggi, yaitu sebesar 33,833% 
dibandingkan dengan atribut-atribut lainnya. Hal tersebut 
menunjukkan bahwa penilaian responden terhadap i-Cireng 
Topping berdasarkan promo yang diberikan produk tersebut. 
Logikanya seorang konsumen sebelum membeli produk akan 
melihat promo apa yang sedang diberikan oleh penjual, oleh karena 
itu atribut ukuran ini merupakan atribut yang sangat penting dalam 
mendapatkan perhatian pembeli. 
4) Nilai Kepentingan Atribut Place 
Tingkat kepentingan keempat yaitu pada atribut tempat yang 
memiliki nilai sebesar 20,934%. Tempat adalah hal yang sangat 
penting dalam suatu penjualan produk karena tempat harus sesuai 
dengan jenis produk, selain itu tempat juga mempengaruhi harga 
dan porsi produk. 
 
3.5 Tiga Level Hierarki Strategi 
3.5.1 Strategi Korporasi 
a. Peran i-Cireng Topping adalah menjadi pelopor makanan 
tradisional yang disajikan dan dikemas dengan gaya kekinian. 
b. Lingkup bisnis i-Cireng Topping adalah menjadi pelopor bisnis 
makanan yang berbentuk frenchise yang menyajikan makanan 
tradisional siap saji. 
c. Bauran bisnis i-Cireng Topping yang ingin dicapai adalah 
menciptakan frenchise yang terus berinovasi dan berkembang 
dengan menu makanan tradisional yang disajikan dengan gaya 






3.5.2 Strategi Bisnis 
a. Memposisikan i-Cireng Topping menjadi leader/ panutan 
dalam frenchise makanan tradisional. 
b. Menentukan target penjualan produk dari i-Cireng Topping dan 
menyusun kriteria pencapaian yang jelas. 
c. i-Cireng Topping siap bersaing dengan menciptakan varian rasa 
baru, inovasi produk baru, dan memperbaharui promo guna 
memenangkan persaingan dengan kompetitor. 
3.5.3 Strategi Fungsional 
a. dimulai dari fungsi pemasaran yang berisi jenis cireng dan 
tempat penjualan. Dari hasil analisis konjoin, jenis cireng yang 
dipilih sebagai inovasi baru adalah cireng mentah yang sudah 
bercampur bahan topping guna mendapatkan sensasi rasa baru 
pada produk. Sedangkan tempat penjualan, tetap di daerah 
wisata. 
b. Kemudian dilanjutkan dengan fungsi keuangan yang berisi 
promo yang ditawarkan untuk memikat pembeli dan mencapai 
target penjualan,sedangkan untuk isi per porsi dibuat cukup dan 
model cireng topping disajikan dengan pencampuran dari 
berbagai macam topping. 
 
4. PENUTUP 
Berdasarkan hasil penelitian dengan metode marketing mix dan analisis 
konjoin pada usaha i-Cireng Topping, didapatkan kesimpulan sebagai 
berikut: 
a. Hasil uji Konjoin menunjukkan bahwa konsumen menginginkan cireng 
dengan beberapa factor atribut, meliputi atribut produk bumbu, model 
topping, packing, dan model topping. Kemudian berdasarkan atribut 
harga adalah porsi, harga, jumlah, dan kombinasi topping. Sedangkan 





giveaway, sedangkan atribut tempat berdasarkan konsep dan waktu 
penjualan. 
b. Rencana usulan strategi yang baru adalah Peran i-Cireng Topping 
adalah menjadi pelopor makanan tradisional yang disajikan dan 
dikemas dengan gaya kekinian, Lingkup bisnis i-Cireng Topping adalah 
menjadi pelopor bisnis makanan yang berbentuk frenchise yang 
menyajikan makanan tradisional siap saji, Bauran bisnis i-Cireng 
Topping yang ingin dicapai adalah menciptakan frenchise yang terus 
berinovasi dan berkembang dengan menu makanan tradisional yang 
disajikan dengan gaya kekinian dan rasa yang bervariasi, Memposisikan 
i-Cireng Topping menjadi leader/ panutan dalam frenchise makanan 
tradisional, Menentukan target penjualan produk dari i-Cireng Topping 
dan menyusun kriteria pencapaian yang jelas, i-Cireng Topping siap 
bersaing dengan menciptakan varian rasa baru, inovasi produk baru, 
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